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CV.Asia Jaya Teknik merupakan sebuah perusahaan yang bergerak dibidang Sparepart 
Mesin Plastik  (screw and barrel). Masalah yang sedang di hadapi oleh perusahaan CV. 
Asia Jaya Teknik ini adalah penurunan penjualan karena strategi yang digunakan kurang 
tepat sehingga membuat penjualan dalam perusahaan tersebut menurun. Oleh karena itu, 
perencanaan strategi perlu dilakukan agar perusahaan dapat memilih strategi apa yang 
baik untuk meningkatkan penjualan pada perusahaannya agar tidak kalah saing dengan 
perusahaan lain yang bergerak di bidang yang sama. Metode penelitian yang digunakan 
adalah metode penelitian deskriptif. Teknik pengumpulan data dilakukan dengan 
observasi pada perusahaan,  wawancara terhadap perusahaan tersebut dan kuesiner 
dengan pihak – pihak yang terkait dalam perusahaan. Data yang didapat kemudian 
diolah dan di analisis melalui tiga tahap. Pertama tahap masukan (input stage) yang 
meliputi matriks IFE dan EFE. Selanjutnya adalah tahap pencocokan (matching stage) 
dengan menggunakan matriks SWOT, matriks SPACE dan matriks IE. Terakhir adalah 
tahap keputusan (Decision Stage) menggunakan Matriks Perencanaan Strategi 
Kuantitatif (QSPM). Hasil dari penelitian ini menyimpulkan bahwa rekomendasi strategi 
untuk meningkatkan penjualan berdasarkan dari matriks QSPM adalah Strategi 
Pengembangan Pasar. 
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Abstract 
 
CV. Asia Jaya Teknik is a company that is active in Sparepart of Plastic Machine (Screw 
and Barrel). The Problem that CV. Asia Jaya Teknik is dealing with are reduction of 
sales because of incorrect strategies that was used by the company. Therefore, Strategic 
Planning was needed so the company can choose what strategies that are needed to 
improve / increase sales so the company can compete with the rival companies. 
Research Methods that is used in here is Descriptive Research Methods. Data Collection 
Technique are performed by doing an observation in the company, interview to the 
company, and giving out questionnaire to the related parties in the company. The Data 
will then be processed and analyzed in 3 steps. First, Input Stage that includes IFE and 
EFE Matrix. Next are Matching Stage, where we will use SWOT Matrix, SPACE 
Matrix, and IE Matrix. The Last one is Decision Stage using Quantitative Strategic 
Planning Matrix (QSPM). The result of this study concluded that the recommendation 
strategies to improving sales based on the results matrix QSPM is the strategy of market 
development. 
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